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Managua, Nicaragua 2008. 
Resumen ejecutivo 
 
Plan de comercialización para el banner de la empresa Solarco S.A. en el mercado de las 
pequeñas empresas ubicadas en la ciudad de Managua. 
Resumen ejecutivo 
 
El presente estudio contiene  un plan de comercialización el cual iniciará en abril 
del 2008, aquí se proponen una serie de estrategias que servirán de guía a la 
empresa Solarco S.A. para comercializar el banner en el mercado de las 
pequeñas empresas de Managua. Estas estrategias están dirigidas a cubrir 
aspectos de la publicidad y promoción, para dar a conocer al banner y a la 
empresa en el mercado meta, logrando aprovechar parte de su capacidad 
ociosa de producción. 
 
Se efectúo un diagnóstico de la situación actual de la empresa Solarco S.A. en 
donde se determinaron los aspectos internos y externos que tienen influencia en 
la comercialización del banner que esta empresa fabrica. 
 
Se ha determinó a través del estudio de mercado la influencia que tiene la 
mezcla de mercadotecnia en la comercialización del banner de  la empresa 
Solarco S.A. en el mercado de las pequeñas empresas de Managua, los datos 
obtenidos de este estudio conjuntamente con los del análisis de la situación 
actual nos permitió utilizar la herramienta FODA para proponer estrategias de 
comercialización orientadas a la mezcla de mercadotecnia. 
 
En la estrategia de publicidad se hará uso de la fuerza de ventas de la empresa 
y de medios de comunicación masivos como la televisión, la radio y el periódico. 
También se plantea en el estudio, realizar publicidad a través de correo 
electrónico y vía telefónica. 
 
La estrategia de promoción está dirigida a estimular las ventas del banner de 
Solarco S.A. en el mercado meta a través de la persuasión, brindándoles 
beneficios adicionales a los clientes. 
 
Con la ejecución de esta propuesta de comercialización Solarco S.A. hará uso 
del 8.92% de su capacidad ociosa actual, obteniendo $ 16, 015.90 de utilidad. 
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Solarco S.A. es una empresa nicaragüense dedicada a la fabricación y 
comercialización de artículos publicitarios, se encuentra ubicada en la ciudad de 
Managua, de donde fue el cine Salinas 4  cuadras al oeste y ½ cuadra al norte. 
Su línea de productos está formada por 15 artículos publicitarios, entre los 
cuales se encuentra el banner, el cual es un bien que incorpora tecnología 
computacional en su proceso de producción y está diseñado para transmitir 
mensajes de forma local (de corto alcance), con gran nitidez. 
 
En la actualidad Solarco S.A. dirige sus esfuerzos de comercialización a la 
mediana y grande empresa ubicada principalmente en Managua, Masaya, 
Granada y León. Este plan de comercialización pretende aprovechar la 
oportunidad de ingresar a comercializar el banner, al mercado de las pequeñas 
empresas de Nicaragua.   
 
Por lo tanto se propone un plan de comercialización de los banners elaborados 
por Solarco S.A. en el mercado de las pequeñas empresas ubicadas en la 
ciudad de Managua. En la primera parte se describe el análisis de la situación 
actual que están relacionados con el banner de esta empresa; para determinar 
la perspectiva que tiene la pequeña empresa acerca de la influencia de la 
mezcla mercadotécnica de este bien, nos apoyaremos de un estudio de 
mercado con el fin de brindar información útil para la elaboración de estrategias 
de comercialización para el banner de Solarco S.A.  
 
Posteriormente se plantean un conjunto de acciones  dirigidas a cubrir aspectos 
relacionados con la distribución, comunicación, precio y promoción del bien 
publicitario objeto de estudio. En la última parte presentamos un presupuesto 
que refleja los costos relacionados con la implementación del plan de 
comercialización propuesto. 
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Los dirigentes de Solarco S.A. introdujeron el banner a su línea de productos en 
1998 con  el objetivo de ofrecer un bien portátil y que pudiera transmitir 
información a través de imágenes y/o texto con mayor nitidez y atractivo que los 
rótulos convencionales elaborados de metal o acrílico. Al inicio se ofrecía a una 
resolución máxima de 300 puntos por pulgada (DPI por sus siglas en inglés) y se 
daba a conocer a los clientes como un bien idóneo para realizar publicidad 
temporal en el punto, en otras palabras, el banner se presentaba como un rótulo 
ideal para transmitir mensajes de corta duración en comparación con otros tipos 
de rótulos como los luminosos.  
 
En la actualidad muchas empresas con fines lucrativos como las no lucrativas  
utilizan al banner para realizar publicidad tanto temporal como permanente, la 
publicidad temporal dura un tiempo menor a un mes y es generalmente utilizada 
para publicitar eventos. Mientras que la publicidad permanente dura tiempos 
mayores a un mes y se utilizada comúnmente para publicitar los servicios o 
bienes que ofrece una empresa. 
 
Con el objetivo de ofrecer un banner que satisfaga la mayor parte de las 
necesidades de publicidad en el punto de sus clientes, Solarco S.A. ha venido 
incorporando al banner una serie de servicios agregados, tales como: asistencia 
en el diseño, servicio de entrega e instalación y servicio de garantía. Además, 
gracias a la inversión en tecnología de impresión, ha aumentado de 300 a 720 
DPI la resolución a la cual esta empresa  puede imprimir el banner. 
 
La incorporación de nueva tecnología en el proceso productivo del banner de 
Solarco S.A. y la reducción de los precios de las materias primas utilizadas para 
su elaboración, han logrado que esta empresa  haya disminuido el precio de 
este bien publicitario desde $4.2 el pie2 a resolución de 300 DPI en 1998 a $1.5 
el pie2 en la actualidad.  
Antecedentes    
 
Plan de comercialización para el banner de la empresa Solarco S.A. en el mercado de las 
pequeñas empresas ubicadas en la ciudad de Managua. 
3 
 
Las reducciones de precio hacen al banner un bien publicitario adecuado para 
su comercialización en el mercado de la pequeña empresa ubicada en 
Managua, teniendo en cuenta que tal mercado ha sido desatendido por Solarco 
S.A.  
 
En los últimos años se ha incrementado la inversión privada, observándose un 
aumento en el número  de empresas a nivel nacional, ubicadas en su mayoría 
en la ciudad de Managua, según datos obtenidos de los registros de la Dirección 
General de Ingresos (DGI). Se ha experimentado un incremento del 37.14% en 
el número total de empresas en el periodo 2002 – 2006 llegando a la cifra de 
115,222 contribuyentes a nivel nacional, de los cuales 39,724 (34.476%)   se 
encuentran ubicados  en la capital.  
 
La pequeña empresa en Managua a nivel nacional ha sufrido un incremento 
significativo, llegando a la cifra de 33,117 contribuyentes a finales del año 2006 
según la Dirección General de Ingresos, convirtiendo a este mercado en uno de 
los más atractivos para comercializar el banner que ofrece Solarco S.A. 
aprovechando las características de este bien en cuanto a espacio ocupado, 
precio y atractivo. Es así que la gerencia de Solarco S.A. desea aprovechar esta 
oportunidad para aumentar las ventas de este bien publicitario, así como 
también se hará uso de la capacidad ociosa en el área de impresión con que se 
cuentan actualmente, la cual llega a la cifra de 14.87%, según el análisis de su 
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Para que Solarco S.A. logre una ventaja competitiva al comercializar el banner 
en el mercado de la pequeña empresa de Managua debe de hacer uso eficiente 
de los recursos (humanos, financieros y capital) que se emplearan en este 
proceso.  
 
Los directivos de Solarco S.A. han planteado la necesidad de un plan de 
comercialización para el banner que ellos producen, del cual esperan que al 
implementarlo logren posicionarse en el mercado de las pequeñas empresas de 
Managua, alcanzando los niveles de ventas esperados para este bien 
publicitario y solidificando sus fuerzas internas ante las distintas amenazas que 
influyen en su entorno. 
 
La propuesta del plan de comercialización servirá de apoyo a la dirigencia de 
Solarco S.A en el proceso de toma de decisiones, al brindar información 
relevante sobre la influencia que tendrán las 4P (producto, precio, plaza y 
publicidad) en el proceso de comercialización del banner en el mercado meta, 
de tal forma que al implementarla, la dirigencia de esta empresa tome las 
decisiones de comercialización acertadas en el momento adecuado. 
 
Otro de los beneficios es que al implementar esta propuesta se contribuirá a 
facilitar la toma de decisiones y crear un cambio en la cultura de trabajo, de 
forma que se aplique la mercadotecnia como instrumento efectivo de la 
comercialización de banner fabricado en la empresa Solarco S.A.  
 
Con la implementación de este plan de comercialización se beneficiarán las 
pequeñas empresas de Managua de forma directa y de manera indirecta serán 
beneficiados los clientes de éstas pequeñas empresas, al ser informados sobre 
los productos o servicios que los clientes de Solarco S.A. les ofrecen.  
Objetivos 
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Proponer un plan de comercialización a la empresa Solarco S.A. para la venta 
del banner en el mercado de las pequeñas empresas ubicadas en la ciudad de 




1. Elaborar un análisis situacional para el banner elaborado en la empresa 
Solarco S.A. en el mercado de las pequeñas empresas ubicadas en la 
ciudad de Managua. 
 
2. Elaborar un estudio de mercados para el banner, dirigido a la pequeña 
empresa ubicada en la ciudad de Managua. 
 
3. Elaborar la matriz de fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas 
(FODA) para el banner elaborado en la empresa Solarco S.A. en el 
mercado de la pequeña empresa ubicada en la ciudad de Managua. 
 
4. Proponer estrategias de comercialización para el banner elaborado en 
Solarco S.A. en el mercado de las pequeñas empresas ubicadas en la 
ciudad de Managua. 
 
5. Elaborar un presupuesto de egresos  que refleje los costos asociados a la 
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Capítulo II: Estudio de mercado. 
 
En este capítulo se presenta un estudio de mercado, que se ha elaborado para 
obtener información proveniente de la fuente primaria, que nos permita elaborar 
un plan de comercialización para el banner elaborado en Solarco S.A., ajustado 
a las necesidades de publicidad en el punto de las pequeñas empresas 
ubicadas en Managua. 
 
Este estudio de mercado contribuirá a determinar la influencia que tienen las 4P 
(producto, precio, plaza y publicidad) en la comercialización del banner 
elaborado en Solarco S.A. en el mercado meta, identificando las características 
del banner que representan ventajas para los integrantes de dicho mercado, en 
relación con los otros medios publicitarios. 
 
2.1 Diseño del estudio de mercado. 
 
Se realizará un estudio de mercados del tipo concluyente, dado que es 
necesario obtener información que permita proponer un plan de comercialización 
para el bien publicitario bajo estudio, que se ajuste con bastante acierto a las 
características del mercado de las pequeñas empresas ubicadas en Managua. 
 
El estudio de mercado será concluyente y descriptivo, obteniendo datos 
provenientes de fuentes primarias, tomado una muestra de la población y 
aplicando una encuesta a cada miembro que se encuentre en dicha muestra, 
formando un conglomerado cuyos datos serán procesados para obtener 
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2.2 Fuentes de datos. 
 
En este estudio de mercado se utilizará como fuente de datos primaria las 
empresas pequeñas de Managua, los datos de esta fuente se recolectarán a 
través de una encuesta aplicada a una muestra extraída de la población, bajo 
estudio.  
 
De la fuente de datos primaria se requiere obtener información para determinar 
el porcentaje de pequeñas empresas que conocen a Solarco S.A. y al banner 
que ésta produce. También se requiere datos que permitan identificar los medios 
publicitarios más utilizados por estas empresas y los elementos que la gerencia 
de éstas toma en cuenta para hacer uso de ellos. 
 
Como fuente de datos secundaria utilizaremos la información brindada por la 
gerencia de Solarco S.A., la cual consiste en información del producto banner, 
precios actuales, desglose de materia prima utilizada en la elaboración, registro 
de clientes actuales, datos de proveedores de Solarco S.A. y  capacidad de 
producción.  
 
De la fuente de datos secundaría pretendemos obtener información relacionada 
con la actual mezcla de mercadotecnia, utilizada por la empresa para 
comercializar el banner al mercado al cual se dirige actualmente, y de esta 
manera retomar aquellos elementos que nos serán útiles para elaborar esta 
propuesta de comercialización del banner. 
2.3 Instrumento de recopilación de datos. 
Para recopilar los datos se hará uso de 217 encuesta que aplicaremos vía 
telefónica, para ahorrar tiempo y dinero en el proceso de recolección de datos. 
La estructura de esta encuesta se presenta en el anexo No 5. 
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2.3.1 Llenado de la encuesta. 
El primer paso para llenar la encuesta es explicar al encuestado el propósito de 
la encuesta y solicitarle que colabore con el estudio, luego se procede a realizar 
las preguntas y ha hacer las anotaciones correspondientes. 
Aquellas preguntas cuyas respuestas pueden ser si o no, se deberá seleccionar 
solamente una opción, esto quiere decir que las respuestas son mutuamente 
excluyentes, lo contrario ocurre en aquellas donde aparecen múltiples opciones, 
ya que este tipo de preguntas es de selección múltiple, donde se puede elegir 
más de una opción. 
2.3.2 Tiempo estimado para llenar la encuesta. 
Según la prueba piloto aplicada a 30 elementos, el tiempo promedio en que se 
puede llenar la encuesta es de 5 minutos con 30 segundos, esta cifra es 
bastante baja dado el sistema de procesamiento utilizado el cual describiremos 
más adelante en este documento. 
2.4 Diseño de la muestra. 
Para este estudio de mercados hemos definido que la población está 
conformada por las pequeñas empresas ubicadas en la ciudad de Managua, 
estando compuesta por 33,117 empresas. 
El marco muestral seleccionado es: “Boletín Económico del Banco Central”, 
siendo este el marco más apropiado ya que en él se presenta un listado de 
todas las pequeñas empresas ubicadas en Managua.  
Se ha decido seleccionar el muestreo probabilístico aleatorio simple, debido a 
que se desea que todos las pequeñas empresas ubicadas en Managua tengan 
la misma probabilidad de ser elegidas para formar parte de la muestra y por que 
se posee el listado completo de toda la población.. 
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El proceso de selección aleatorio se realizo a través de el marco muestral, una 
vez que ya se obtuvo la muestra, se procederá a escoger a las pequeñas 
empresas ubicadas en la ciudad de Managua. Aquellas empresas que no 
poseen un número telefónico, serán  desechadas debido al método que se 
utilizara para el llenado de la encuesta. 
Para la determinación de la muestra se ha utilizado un nivel de confianza de 
95% para el muestreo, con un porcentaje de error de la muestra seleccionada 
del 5%, la siguiente fórmula es la que se ha utilizado para determinar el tamaño 
óptimo de la muestra: 
 
Donde: 
 n: tamaño óptimo de la muestra. 
 Z: Margen de confiabilidad correspondiente a la distribución normal, se 
utilizará 1.96 para este estudio. 
 p: probabilidad de ocurrencia, se utilizará el valor de 0.5 para esta 
variable. 
 E: Error muestral. 
Para calcular el error muestral hemos utilizado una prueba piloto, haciendo uso 
de 30 encuestas.  En el anexo No 6 se muestran las siguientes tablas: 
 Tabla de puntajes asignados a cada pregunta de la encuesta: estos 
puntajes se encuentran entre el rango de 0 a 60 siendo más relevantes 
para nuestro estudio aquellas preguntas con puntajes más altos. 
 Tabla de aplicación de la encuesta: muestra los puntajes obtenidos al 
aplicar la encuesta a 30 elementos de nuestra población, haciendo uso de 
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 Tabla de frecuencia: muestra la frecuencia de ocurrencia de los puntajes 
totales calculados en la tabla anterior, para aquellas encuestas que cuyos 
valores acumulados son mayores a 80. 
A través de la prueba piloto hemos determinado que la suma de las frecuencias 
de aquellas encuestas que han sido seleccionadas como relevantes es de 20, lo 










2.5 Procesamiento de los datos. 
Para procesar los datos hemos hecho uso de Excel 2007, en el cual se han 
plasmado las respuestas codificadas y se han creado una serie de frecuencias, 
las cuales se han utilizado para realizar un análisis univariado de los datos.   
2.5.1 Digitalización de los datos. 
La digitalización de los datos se realizará en el momento en que se aplique la 
encuesta a la muestra de la población, para lo cual se ha programado un macro 
en Microsoft Excel para la introducción de los datos.  
Este macro nos permitirá generar una aplicación donde el encuestador llenará 
fácilmente las encuestas, con los datos especificados por el encuestado; en 
base a las contestaciones de preguntas previas el macro determina la siguiente 
pregunta que se debe realizar, esto significa que el encuestador no necesita 
aprenderse las preguntas o estar determinando cuál es la siguiente pregunta a 
realizar, reduciendo considerablemente el tiempo invertido en llenar la encuesta 
y el error cometido al no seguir correctamente la secuencia lógica de la 
encuesta. 
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Por medio de este método de llenado de las encuestas se reduce los errores 
originados al realizar la codificación de los datos, dado que el encuestador elige 
las respuestas asistido por un texto explicativo y el macro se encarga de realizar 
la codificación y las estadísticas respectivas. 
El archivo que contiene este macro se encuentra en el CD adjunto; la primera 
hoja de este archivo (“Datos”) contiene las respuestas brindadas por los 
encuestados una vez que han sido codificadas; la segunda hoja (“Frecuencia”) 
contiene las estadísticas que han sido generadas por el macro para aquellas 
preguntas que son de selección múltiple. 
2.5.2 Codificación de los datos. 
La codificación de los datos de la encuesta se ha realizado utilizando una escala  
nominal, con el objetivo de diferenciar los datos proporcionados por cada una de 
las preguntas. 
En el anexo No 7, se muestra la codificación que se utilizará para el 
procesamiento de los datos de la muestra. 
2.5.3 Análisis de los datos. 
 
Hemos aplicado análisis univariado (frecuencias) para obtener resultados que 
nos permitan obtener información útil para proponer estrategias de 
comercialización del banner de Solarco S.A. en el mercado meta propuesto.  
 
2.5.3.1 Análisis univariado. 
 
Para realizar este análisis se ha utilizado el libro electrónico donde se han 
digitado las respuestas de los encuestados, para ello hemos calculado la 
frecuencia de cada una de las respuestas, con estas frecuencias se han 
elaborado una serie de tablas, las cuales sirven como base para elaborar 
                                     Capítulo II: Estudio de Mercados. 
 
   
Plan de comercialización para el banner de la empresa Solarco S.A. en el mercado de las 
pequeñas empresas ubicadas en la ciudad de Managua. 
40 
gráficos de pastel en los cuales se muestran los porcentajes relativos de cada 
una de las respuestas, esto es útil para mostrar de manera gráfica la distribución 
de las elecciones de los encuestados. 
 
Para calcular la frecuencia de la opción “Otros” de las preguntas de selección 
múltiple, hemos extraído cada elemento especificado por los encuestados para 
esta opción y hemos determinado la frecuencia de ocurrencia de este elemento, 
con lo cual se ha elaborado un gráfico que lo hemos adjuntado a otro que 
contiene  la frecuencia de las demás opciones, esto se ha hecho con el objetivo 
de mostrar la relación existente entre las diferentes alternativas elegidas por los 
encuestados para determinada pregunta. 
 
2.6  Hallazgos. 
 
Los hallazgos del estudio de mercado los hemos dividido en los siguientes 
elementos:  
 
 Hallazgos relacionados con el producto. 
 Hallazgos relacionados con la publicidad. 
 Hallazgos relacionados con la competencia. 
 Hallazgos relacionados con el precio. 
 
2.6.1 Hallazgos relacionados con el producto. 
 
 El banner es un bien publicitario conocido por la mayor parte de las 
pequeñas empresas de Managua, el gráfico No 2.1 muestra que el 72% de 
estas empresas lo conocen, esto significa que las estrategias que se 
formulen deben ir encaminadas a mostrar los beneficios del banner y a 
diferenciarlo de otros bienes publicitarios. 
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 Aunque el banner es bastante conocido en el mercado de las pequeñas 
empresas de Managua, no es el más utilizado, el gráfico No 2.2 muestra que 
los rótulos luminosos son los más utilizados por los integrantes de este 
mercado. 
 
Podemos observar en el detalle del gráfico No 2.2, que el 33% de la 
población bajo estudio, específico que la rotulación es la que más utilizan 
para realizar su publicidad, representando el 21% de todos aquellos que 
detallaron la rotulación como medio publicitario, posiblemente por su bajo 
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Detalle de gráfico No. 2.2 
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 El gráfico No 2.3 muestra que la mayoría de las empresas que compran 
banner lo reponen en un periodo menor a un año, otros productos como los 
rótulos luminosos tienen una frecuencia de reposición mayor a un año. Esto 
se debe principalmente al precio que tiene el banner con respecto a otros 
bienes publicitarios y al periodo de vigencia del mensaje que transmite. 
 
Gráfico No 2.3: Periodo en que las pequeñas empresas de Managua adquieren los 
medios publicitarios que utilizan. 
                                     Capítulo II: Estudio de Mercados. 
 
   
Plan de comercialización para el banner de la empresa Solarco S.A. en el mercado de las 




 El gráfico No 2.4 muestra que el precio del banner y la facilidad de moverlo 
de un lugar a otro, son factores que le dan una ventaja competitiva con 
respecto a otros bienes publicitarios. Esto significa que se deben formular 
estrategias encaminadas a aprovechar estos factores con el objetivo de que 
el banner de Solarco S.A. se diferencia del de la competencia y de otros tipos 






Gráfico No 2.4: Factores indicados por las pequeñas empresas de Managua que 
convierten al banner en un medio adecuado para realizar publicidad. 
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Hemos determinado que la amplia aceptación que tienen los rótulos 
luminosos en este mercado se debe principalmente a la combinación de 
precio y atractivo que tiene este tipo de bien publicitario, aunque su precio es 
mayor que el de un banner, su atractivo compensa esta diferencia ya que 
hace uso de luz interna para captar la atención de los receptores.  
 
Uno de los productos agregados al banner es un sistema de iluminación, sin 
embargo, dada las características del banner esta iluminación es externa y 
de menor atractivo visual que la de  los rótulos luminosos, debido a que estos 
últimos tienen una iluminación interna y usan diferentes productos de 
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iluminación que los usados en el banner. El gráfico No 2.5 muestra lo antes 
mencionado. 
 
Gráfico No 2.5: Elementos que han tomado en cuenta las pequeñas empresas de Managua 




2.6.2 Hallazgos relacionados con la publicidad. 
 
 El 68% de las pequeñas empresas de Managua no conocen a Solarco S.A., 
esta es una cifra bastante elevada tomando en cuenta que esta empresa 
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tiene 59 años de estar fabricando y comercializando bienes publicitarios. 
Esto se debe principalmente a que Solarco S.A. se ha concentrado en 
atender a la mediana y grande empresa, sin darse a conocer en el mercado 
de las pequeñas empresas de Managua. El gráfico No 2.6 muestra este 
hallazgo. 





Solarco S.A. es una empresa que realiza poca publicidad para los bienes que 
comercializa, incluyendo el banner. Analizando los resultados mostrados en 
los gráficos No 2.1 y No 2.6 hemos determinado que la mayoría de pequeñas 
empresas de Managua conocen el banner fabricado por otras empresas de 
publicidad y no el de Solarco S.A., esto quiere decir que es necesario dar a 
conocer a la marca Solarco S.A. y diferenciar el banner que ésta fabrica del 
resto de la competencia, teniendo muy en cuenta que el precio es uno de los 
elementos más importantes que se toman en cuenta para adquirir un bien 
publicitario. 
2.6.3 Hallazgos relacionados con la competencia. 
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 Mega impresiones es una de las empresas de publicidad a las cuales las 
mayoría de las pequeñas empresas de Managua que invierten en publicidad 
adquieren sus bienes publicitarios, esto se muestra en el gráfico No 2.7. El 
32% de la muestra especificó que adquieren sus bienes publicitarios a otras 
empresas que nos estaban incluidas en la pregunta # 7 (encuesta), cabe 
señalar que posiblemente esto es debido a factores tales como, la cercanía 
del proveedor, el enfoque del negocio, valores agregados a los productos por 
parte de la competencia de Solarco S.A. o por que simplemente no conocen 
a otras empresas que se dediquen a elaborar el producto publicitario que 
ellos demandan.  
 
En el gráfico No 2.7 podemos observar que el 32% de las pequeñas  
empresas de Managua, el cual representa la mayoría, compran sus bienes 
publicitarios a diferentes proveedores, algunas de estas se publicitan por 
rótulos que sus proveedores le obsequian y no por adquirirlos 
específicamente a una empresa dedicada a la elaboración de productos 
publicitarios. Posiblemente se deba a que la mayoría de pequeñas empresas 
no adquieran sus rótulos en Solarco S.A. se debe principalmente a que el 
68% de estas no conocen a Solarco S.A., es necesario que se implemente 
un  plan publicitario para dar a conocer a esta y su línea de productos.  
 
 La principal razón de que las pequeñas empresas adquieran productos 
publicitarios a la competencia de Solarco S.A., es que estas ofrecen el menor 
precio con respecto a su competencia, esto se puede apreciar en el gráfico 
No 2.8 donde vemos que el 53% de las pequeñas empresas de Managua han 
indicado que el precio es la principal razón por la cual compran en estas 
empresas. En este mismo gráfico vemos que los productos agregados tienen 
poca relevancia al igual que la cercanía geográfica que tenga la empresa de 
publicidad con los integrantes del mercado de las pequeñas empresas de 
Managua. 
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Gráfico No 2.7: Proveedores a los cuales las pequeñas empresas de Managua compran los 





Gráfico No 2.8: Razones por las cuales las pequeñas empresas de Managua compran a los 
proveedores antes mencionados, los bienes publicitarios que utilizan. 
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 El 55.9% de las pequeñas empresas que conocen a Solarco S.A. compran 
algunos de sus productos, incluyendo al banner. Esta cifra representa una 
oportunidad de aumentar las ventas del banner de Solarco S.A. teniendo en 
cuenta que esta empresa no es muy conocida en el mercado meta. Estos 




Tabla No 2.1: Pequeñas empresas de Managua que conocen a Solarco S.A. y que 
adquieren alguno de sus productos publicitarios. 
 Frecuencia  Porcentaje  
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Compra a Solarco 38 55.9 
Compra a otras empresas 30 44.1 
Total 68 100 
Fuente: Elaboración propia. 
 
2.6.4 Hallazgos relacionados con el precio. 
 
 El 42% de las pequeñas empresas de Managua indican que el precio de los 
banner en comparación con otro tipo de rótulo es el elemento más importante 
que convierte a este bien publicitario en adecuado para realizar publicidad en 
el punto, esto se refleja en el gráfico No 2.5 mostrado anteriormente. 
Según las cotizaciones mostradas en el anexo No 1 el precio del banner de 
Solarco S.A. es bastante competitivo colocándose por debajo de la mayor 
parte de su competencia, este es un hecho que debe dar a conocer al 
mercado meta de este plan de comercialización para lograr estimular las 
ventas del banner de Solarco S.A. 
 
El 13% de las pequeñas empresas de Managua no invierten en publicidad 
debido principalmente a los precios de los bienes y servicios publicitarios, 
teniendo el banner una clara ventaja con respecto a otros bienes que se 
pueden utilizar para realizar publicidad. El gráfico No 2.9 muestra el 
porcentaje de empresas que destinan presupuesto para realizar publicidad, 
podemos observar que la mayoría conoce la utilidad de realizar publicidad 
para su empresa en cambio el 13% de la población bajo estudio 
posiblemente aun no conoce cuales son las ventajas que provee la 
publicidad al utilizarla como instrumento para darse a conocer ante su 
mercado. 
 
El grafico No 2.10 muestra las razones principales por las cuales estas 
empresas no invierten en publicidad, la principal razón que estos indican, es 
el costo elevado que conlleva. En este grafico podemos observar que el 60% 
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de la población bajo estudio, aun no esta bien informada y persuadida de los 
bienes publicitarios como el banner, que incurre en costo bajos, atractivo y 
elegancia. 
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Capítulo III: Estrategias para la comercialización del banner de Solarco S.A. 
 
En este capítulo nos enfocaremos en formular y seleccionar las estrategias de 
comercialización que se deben implementar para que el banner de Solarco S.A. 
logre posicionarse como uno de los bienes publicitarios más utilizados por las 
pequeñas empresas ubicadas en la ciudad de Managua. 
 
Es importante mencionar que no se formulará una estrategia enfocada en el  
precio del banner que elabora Solarco S.A., debido a que el precio del mismo es 




Solarco S.A. no cuenta con una misión formalmente definida, es por ello que 
tomando en cuenta el por qué se ha creado la empresa, las actividades básicas 
que desempeña en su entorno y lo que espera lograr con la ejecución de esas 
actividades, hemos elaborado la siguiente propuesta de misión. 
 
Solarco S.A. es una empresa nicaragüense de capital privado, dedicada a 
elaborar y comercializar productos publicitarios, destinados a satisfacer las 





Solarco S.A. no cuenta con una visión formalmente definida, es por ello que 
tomando en cuenta la imagen futura en la que los dirigentes de la empresa 
desean convertirla, hemos elaborado la siguiente propuesta de visión. 
 
                                                 
1 Ver capitulo I, tabla 1.1 y 1.2 
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Fabricar productos publicitarios de calidad que le permita a Solarco S.A. 
posicionarse como líder en el mercado nicaragüense de los productos 
destinados para realizar publicidad, brindando los mejores servicios a sus 
clientes. 
 
Para lograr la misión y alcanzar la visión planteada, es necesario, la inversión en 
tecnología y la incorporación de productos publicitarios nuevos y novedosos a la 
cartera de productos de Solarco S.A. para que logre consolidarse como una de 
las empresas más comprometidas con sus clientes, con mayor experiencia en el 
mercado y con productos adecuados a las necesidades de sus clientes. 
 
3.1 Análisis del ciclo de vida del producto. 
 
Sé determinará la etapa en la que se encuentra el banner de Solarco S.A., con 
respecto a su historia de ventas;  con el fin de formular estrategias que nos 
permitan mantener a este bien publicitario en un ritmo de crecimiento, que es la 
principal razón que ha motivado a los dirigentes de esta empresa a comercializar 
dicho producto en el mercado de las pequeñas empresas ubicadas en la ciudad 
de Managua. 
 
La tabla No 3.1 muestra las ventas en metros2 del banner de Solarco S.A. para 
los años 2004, 2005, 2006 y 2007 en ella se aprecia incremento del 3.29% para 
los años 2004 – 2005  registrando un considerable incremento para el periodo 
2006 – 2007 de aproximadamente del 5.22% con respecto al año anterior. 
 
Tabla No 3.1: Niveles de venta en m2 del banner de Solarco S.A. para los años 2004, 2005, 
2006 y  2007. 
2004 2005 2006 2007 2004-2005 2005-2006 2006-2007
Banner 23678 24458 24501 25824 3.29% 0.18% 5.40%
Producto 
Años Incrementos - Decrementos  
 
Fuente: Solarco S.A. 
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Estos incrementos no son tan significativos comparados con su capacidad de 
producción actual y en base a estos datos de venta se ha determinado que se 
encuentra en la etapa de madurez, donde los niveles de venta han llegado a 
cierto nivel de estabilidad. Este efecto ha sido provocado principalmente por la 
gran cantidad de competidores con los que cuenta Solarco S.A. actualmente, los 
cuales hemos presentado en el capítulo I, en el análisis de los factores externos. 
 
En la figura No 3.1 se muestra la etapa del ciclo de vida en el que se encuentra 
el banner de Solarco S.A. 
 
Figura No 3.1: Ciclo de vida del banner de la empresa Solarco S.A. 
 
   Fuente: Elaboración propia. 
 
3.2 Análisis FODA. 
 
El análisis FODA (fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas) nos 
permitirá conformar un cuadro de la situación actual de Solarco S.A., para 
obtener un diagnóstico preciso que nos permita formular estrategias tomando en 
cuenta la situación actual de la empresa. 
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Para realizar el FODA nos hemos basado en la información recopilada a través 
del diamante de Porter, el  análisis del ambiente externo y del estudio de 
mercado. 
 
A continuación presentamos cada uno de los componentes de este análisis que 
hemos identificado para el banner de la empresa Solarco S.A. 
 
Fortalezas 
F1. Larga trayectoria en el mercado nacional, Solarco S.A. tiene 59 años 
acumulando experiencia en la producción y comercialización de productos 
publicitarios. 
F2. Equipo de ventas propio. 
F3. La fuerza de ventas actual tiene amplio conocimiento de la empresa y del 
banner. 
F4. Los clientes pueden realizar sus pedidos en las instalaciones de Solarco 
S.A. o donde ellos lo deseen. 
F5. Utilización de software y hardware actualizado para el diseño del banner. 
F6. Utilización de materia prima de alta calidad. 
F7. Sistema de crédito y garantía como servicios agregados al banner de 
Solarco S.A. 
F8. La dirigencia de Solarco S.A. está al tanto de las nuevas tecnologías 
utilizadas en el proceso productivo y de materias primas, de los rótulos 
(incluyendo al banner), al asistir a la feria International Sing en Estados 
Unidos. 
F9. La cartera de clientes de Solarco S.A. en su mayoría está constituida por 
empresas de amplio reconocimiento nacional. 
F10. El precio del banner de Solarco S.A es más bajo que el banner de la 
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O1. Crecimiento del mercado de la pequeña empresa de Managua. 
O2. El menor precio del banner en comparación con otros tipos de bienes 
publicitarios es el elemento más importante que lo convierte en un bien 
publicitario adecuado para realizar publicidad en el mercado de las 
pequeñas empresas de Managua. 
O3. El 87% de las pequeñas empresas de Managua invierten dinero para 
realizar publicidad. 
O4. Las empresas dedicadas a la producción del banner no lo comercializan en 




D1. Operaciones de cobro ineficientes. 
D2. Los puestos de trabajo de los vendedores no están bien definidos. 
D3. Deficiente política de desarrollo del personal de ventas. 
D4. Poca publicidad y promoción del producto banner. 
D5. El 68% de las pequeñas empresas de Managua no conocen a Solarco S.A. 
D6. Deficiente sistema para supervisar al personal de venta. 
D7. Falta de financiamiento propio. 
D8. Centralización en la toma de decisiones. 




A1. Cambios en las necesidades y preferencias de las pequeñas empresas 
ubicadas en Managua, del banner a otro tipo de producto publicitario. 
A2. Comercialización del banner en el mercado de la pequeña empresa de 
Managua por parte de la competencia de Solarco S.A. 
A3. Inestabilidad energética en el país. 
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A4. Alza consecutiva en los precios del combustible. 
A5. Creciente utilización del Internet para realizar publicidad. 
A6. Ingreso de otros bienes publicitarios al mercado de las pequeñas empresas 
ubicadas en Managua. 
 
3.5 Matriz FODA. 
Tabla No 3.2: Matriz FODA. 
 
Fuente: Elaboración propia. 
 
La tabla No 3.3 muestra las estrategias que han resultado al elaborar la matriz 
FODA, la enumeración especificada en esta tabla para cada estrategia se 
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Tabla No 3.3: Resumen de las estrategias resultantes de la matriz FODA. 
 
Fuente: Elaboración propia. 
 
3.5.1 Descripción de las estrategias. 
 
La tabla No 3.4 muestra una breve descripción de las estrategias mostradas en 
la tabla No. 3.3. 
 
Tabla No 3.4: Descripción de las estrategias. 
Estrategia Descripción 
E1:  
Posicionar en las mentes de las 
pequeñas empresas 
ubicadas en la ciudad de Managua al 
banner como principal 
 bien publicitario. 
 
Definir actividades de publicidad para 
dar a conocer las características del 
banner a las pequeñas empresas 
ubicadas en la ciudad de Managua, se 
dará a conocer también a la empresa 
Solarco S.A. y las ventajas de realizar 
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(…Continuación) 
E2: Plan continuo de renovación para  
el banner de Solarco S.A. 
Brindar a la pequeña empresa de 
Managua un banner innovador, que se 
mejora constantemente e incorpora 
nuevos servicios y productos 
agregados, adecuado a sus 
necesidades. 
E3: Motivar el deseo de compra de las 
pequeñas empresas a adquirir el 
banner. 
Estimular las ventas del banner 
ofreciendo a la pequeña empresa de 
Managua mayores beneficios por 
adquirir este bien publicitario en 
Solarco S.A. 
E4: Desarrollar un canal de 
comunicación entre la pequeña 
empresa de Managua y Solarco S.A. 
Establecer una comunicación directa 
que permita a Solarco S.A. mejorar 
continuamente las relaciones con el 
mercado meta, enviando y recibiendo 
información de este. 
E5: Plan de capacitación al personal 
de ventas. 
Estimular las ventas del banner de 
Solarco S.A. en el mercado de las 
pequeñas empresas de Managua, 
brindándoles una mejor atención y 
asesoría, a través del personal de 
ventas. 
E6: Plan mejorara en los sistemas de 
estimulo, incentivos y premios por 
resultados.   
Motivar al personal interno de la 
empresa para aumentar la cuota de 
venta en los vendedores y optimizar el 
tiempo de visitas a clientes, mediante 
una atención personalizada. 
Fuente: Elaboración propia. 
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3.6 Selección de las estrategias a implementar. 
 
Para seleccionar las estrategias que se implementaran en esta propuesta de 
plan de comercialización haremos uso de la matriz de motricidad y dependencia, 
la selección se hará en base al siguiente criterio. 
 
1. Las estrategias que se ubiquen en el área de baja influencia por parte del 
sistema hacia el elemento y de baja influencia por parte del elemento 
hacia el sistema (cuadrante IV), tienen poco efecto en el sistema y por 
tanto no se considerará su implementación. 
2. Las estrategias que se ubiquen en el área de alta influencia del sistema 
hacia el elemento y de baja influencia por parte del elemento hacia el 
sistema (cuadrante I), tienen bajo impacto en Solarco S.A. pero se ven 
afectadas grandemente por los cambios provocados por la empresa, 
estas estrategias son vulnerables y con mucho poder de decisión, a las 
cuales se necesita dar un seguimiento cercano, pero no serán 
implementadas en esta propuesta de comercialización. 
3. Las estrategias que se ubiquen en el área de alta influencia reciproca 
entre el sistema y sus elementos (cuadrante II), son estrategias 
mutuamente excluyentes y se deben valorar en un mediano plazo ya que 
esta es una zona de conflicto para la empresa, por tanto no serán 
implementadas en esta propuesta de comercialización. 
4. Las estrategias que se ubiquen en el área de baja influencia por parte del 
sistema hacia los elementos, pero de alta influencia del elemento hacia el 
sistema (cuadrante III), presentan un fuerte impacto en la empresa y los 
cambios provocados en las estrategias no afectan a los elementos y por 
esta razón serán las estrategias a implementar en esta propuesta de plan 
de comercialización. 
 
A continuación presentamos la matriz de impacto cruzado necesaria para ubicar 
las estrategias en el gráfico de motricidad y dependencia. 
    Capítulo III: Formulación y selección de las estrategias a implementar 
 
Plan de comercialización para el banner de la empresa Solarco S.A. en el mercado de 
las pequeñas empresas ubicadas en la ciudad de Managua. 
62 
Tabla No 3.5: Matriz de impacto cruzado. 
E1 E2 E3 E4 E5 E6 Motricidad %
E1 0 0 2 2 2 6 11.32%
E2 3 3 0 3 3 12 22.64%
E3 3 0 2 1 2 8 15.09%
E4 2 1 1 2 1 7 13.21%
E5 0 2 2 2 3 9 16.98%
E6 1 1 3 3 3 11 20.75%
Dependencia 9 4 9 9 11 11
% 16.98% 7.55% 16.98% 16.98% 20.75% 20.75%
53
 
Fuente: Elaboración propia. 
 
 
Tabla No 3.6: Matriz de motricidad y dependencia. 
Estrategia Dependencia (X) % Motricidad (y) %
E1 9 16.98% 6 11.32%
E2 4 7.55% 12 22.64%
E3 9 16.98% 8 15.09%
E4 9 16.98% 7 13.21%
E5 11 20.75% 9 16.98%
E6 11 20.75% 11 20.75%  
Fuente: Elaboración propia. 
 
 















Fuente: Elaboración propia. 
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En el área motriz del gráfico No 3.2 (cuadrante III) se encuentran aquellas 
estrategias que serán descritas a profundidad en esta propuesta, estas 
estrategias se muestran a continuación. 
 
Tabla No 3.7: Estrategias que serán propuestas en este plan de comercialización para ser 
implementadas. 
Número Estrategia 
E1 Posicionar en las mentes de las pequeñas 
empresas ubicadas en la ciudad de 
Managua al banner como principal bien 
publicitario. 
E3 Motivar el deseo de compra de las 
pequeñas empresas a adquirir el banner. 
E4 
Desarrollar un canal de comunicación 
entre la pequeña empresa de Managua y 
Solarco S.A. 
Fuente: Elaboración propia. 
 
3.7 Plan de acción para las estrategias a implementar. 
 
En esta parte se detallan las estrategias mostradas en la tabla No 3.7, indicando 
las acciones que Solarco S.A. debe llevar a cabo para implementarlas 
correctamente. 
 
3.7.1 Posicionar en las mentes de las pequeñas empresas 
ubicadas en la ciudad de Managua al banner como principal 
 bien publicitario. 
 
Permitirá a Solarco S.A. darse a conocer en el mercado de las pequeñas 
empresas de Managua y comunicarles los beneficios de realizar publicidad con 
el banner que en esta empresa se fabrica. 
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3.7.1.1 Objetivos de la estrategia. 
 
1. Dar a conocer a Solarco S.A. en el mercado de las pequeñas empresas 
ubicadas en Managua. 
2. Dar a conocer el banner de Solarco S.A. en el mercado de las pequeñas 
empresas ubicadas en Managua. 
3. Mostrar a la pequeña empresa de Managua las formas en que puede ser 
utilizado el banner para realizar publicidad. 
4. Comunicar los beneficios de adquirir un banner en Solarco S.A. 
5. Comunicar a la pequeña empresa de Managua las actividades 




1. Informar  y recordar al mercado de las pequeñas empresas los beneficios 
que el banner de Solarco S.A. les ofrece, al utilizarlo como medio 
publicitario. 
 
2. Persuadir a la audiencia la importancia que tiene realizar publicidad con el 
banner de Solarco S.A. 
 
3.7.1.3 Tiempo de ejecución. 
 
Esta estrategia tiene una duración de 7 meses, no obstante podrá ser ejecutada 
en periodos posteriores, para lo cual la gerencia de la empresa debe tener en 
cuenta las variaciones de costos implicados con ésta. 
 
3.7.1.4 Plan de acción de la estrategia. 
 
La ejecución de esta estrategia la hemos dividido en 3 partes, las cuales se 
llevarán a cabo en orden secuencial. La primera parte se debe ejecutar en el 
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mes de abril del año 2008, la segunda parte se llevará a cabo en el mes de 
mayo del 2008 y la tercera parte se ejecutará en el periodo comprendido entre 
junio y octubre del mismo año. 
 
Esta campaña estará compuesta por elementos informativos y persuasivos, 
mostrando el diseño innovador del banner y resaltando los beneficios que le 
ofrece Solarco S.A., para captar la atención y el interés de todos los clientes 
potenciales. 
 
Para la elección de los medios se tomará en cuenta las ventajas y las 
desventajas de cada medio y el mercado meta al cual deseamos transmitir el 
mensaje, para cada medio se evaluará: el alcance, el costo, la efectividad y la 
forma de transmitir el mensaje. 
 
3.7.1.4.1 Primera parte. 
 
Estará dirigida a persuadir a las pequeñas empresas de Managua acerca de la  
importancia de la publicidad, como una herramienta para hacer crecer su 
negocio, también nos concentraremos en dar a conocer al banner y a Solarco 
S.A.,  pretendiendo que el mercado meta se dé cuenta de que el banner es una 
alternativa barata para llevar a cabo actividades de publicidad a nivel local, 
persuadiendo a los clientes potenciales para que adquieran un banner de 
Solarco S.A. 
 
Tomando en cuenta la extensión territorial, el costo de los medios a utilizar y la 
cantidad de integrantes del mercado meta al cual estará dirigida esta campaña 
publicitaria, hemos seleccionado para esta fase los siguientes medios para 
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 La televisión. 
 Fuerza de ventas de la empresa. 
 Publicidad interna. 
 
3.7.1.4.1.1 La televisión. 
 
Los principales objetivos del mensaje transmitido por la televisión es dar a 
conocer el banner al segmento del mercado meta que aún no lo conoce que se 
corresponde con el 28% y concientizar a la pequeña empresa de Managua 
sobre la importancia de la publicidad para hacer crecer su negocio, además, 
este mensaje debe dar a conocer que Solarco S.A. es una empresa dedicada a 
la elaboración y comercialización de bienes publicitarios y que está ofreciendo el 
banner a la pequeña empresa de Managua como una alternativa para hacer 
publicidad en el punto de forma barata y atractiva. 
 
Para esta primera parte se han seleccionado los canales 8 y 10 para realizar la 
campaña a través de la televisión, basado en los siguientes criterios: 
 Nivel de audiencia del canal. 
 Asistencia gratuita en el diseño del spot publicitario. 
 Descuentos al realizar pre-compra. 
 
Los mensajes de televisión serán transmitidos los domingos, en el tiempo “A” 
para ambos canales, el mensaje tendrá una duración de 20 segundos. En el 
caso del canal 10 será transmitido en el cine de la mañana, entre las 10 y 11:30 
a.m. Para el canal 8 se transmitirá en modo rotativo entre las 10:00 y 12:00 del 
mediodía. Esto significa que en total se trasmitirán 8 mensajes con una duración 
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3.7.1.4.1.2 Fuerza de ventas de la empresa. 
 
La fuerza de ventas de Solarco S.A. informará detalladamente aspectos 
relacionados con el banner y realizará las labores de persuasión para lograr que 
los clientes potenciales se conviertan en clientes reales de la empresa.  
 
La fuerza de ventas hará uso de muestras y de catálogos para captar el interés 
del cliente, realizarán visitas a las pequeñas empresas todos los días laborales, 
de acuerdo a un plan de visitas elaborado por cada vendedor y aprobado por el 
gerente de ventas de la empresa. 
 
Para esta parte se requiere que se asignen 4 vendedores con experiencia y 
amplio conocimiento sobre el banner y Solarco S.A., estos vendedores podrán 
levantar un pedido en las instalaciones del cliente y elaborar el boceto inicial del 
diseño gráfico del producto, asistido por el cliente. 
 
Con esta cantidad de vendedores se visitará en esta primera parte el 2.32% del 
mercado meta, asistiendo a las pequeñas empresas con previa cita. Basado en 
los datos mostrados en la tabla No 3.8 y en el hecho de que existen 33,117 
pequeñas empresas en la ciudad de Managua. 
 
Tabla No 3.8: Tiempo invertido en realizar una visita a las pequeñas empresas de 
Managua por parte de los vendedores de Solarco S.A. 
Elemento Tiempo invertido en minutos 
Tiempo de permanencia con el cliente 40 
Tiempo invertido en transportarse a las 
instalaciones del cliente 
15 
Tiempo de espera en ser atendido 5 
Total 60 
Fuente: Elaboración propia. 
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3.7.1.4.1.3 Publicidad interna. 
 
Se elaborarán banners de muestra que serán colocados en el área de atención 
al cliente en la empresa Solarco S.A., con el objetivo de que los clientes que 
visitan las instalaciones puedan apreciar los materiales, resoluciones y 
productos agregados con los que Solarco S.A. les ofrece el banner, en total se 
elaborarán 7 banners que combinen  estos elementos y tendrán las dimensiones 
de 1 metro de ancho por  2 metros de alto. 
 
3.7.1.4.2 Segunda parte. 
 
La segunda parte al igual que la primera se concentrará en dar a conocer a la 
empresa Solarco S.A. a los consumidores del mercado meta y al banner que 
esta empresa fabrica,  además se pretende crear conciencia sobre la 
importancia de la publicidad, se diferencia de la primera en los medios utilizados 
para transmitir el mensaje. 
 
En esta fase se corresponde con el mes de mayo del 2008 y se utilizará los 
siguientes medios para transmitir el mensaje a la pequeña empresa de 
Managua. 
 
 La fuerza de ventas de la empresa. 
 El periódico. 
 Publicidad interna. 
 
La fuerza de ventas de la empresa tendrá el mismo enfoque y duración que en 
el de la primera fase, sin embargo, el periódico se utilizará solamente los 
primeros 15 días y se ha seleccionado al diario La Prensa como medio 
periodístico. El mensaje tendrá una dimensión de 5’’ x 3 (1/8 de página) y será 
presentado en full color, este mensaje debe incluir imágenes del banner y del 
logotipo de Solarco S.A., además de texto informativo. 
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La publicidad interna que se utilizará en esta parte es la misma que se definió en 
la parte anterior, se le realizará mantenimiento y mejoras a aquellos banners que 
lo requieran. 
  
3.7.1.4.3 Tercera parte. 
 
En esta última parte haremos uso de los siguientes medios publicitarios. 
 
 Fuerza de ventas de Solarco S.A. 
 Publicidad interna. 
 Radio. 
 
Los primeros dos medios tendrán el mismo enfoque que en las partes anteriores 
y en las mismas cantidades, sin embargo, en caso de la radio, ésta se utilizará 
solamente en los primeros 15 días de esta fase y se ha seleccionado a las 
radios Tropicálida de RATENSA,  La nueva Radio YA y radio Maranatha. En 
todas estas radios se transmitirá un mensaje que durará 15 segundos, con una 
frecuencia de 2 mensajes por día en cada radio. 
 
En la radio Tropicálida se transmitirán los dos mensajes diarios en el horario de 
9:00 a 10:30 a.m. de tipo carrier, en la radio YA se transmitirán durante el 
Noticiero YA, entre las 5:30 y 7:30 a.m. y en el caso de la radio Maranatha se 
transmitirán en el programa una cita con Dios en el horario 8:00 a 9:00 a.m. 
 
3.7.2  Motivar el deseo de compra de las pequeñas empresas a adquirir el 
banner. 
 
Con esta estrategia se pretende estimular las ventas del banner de Solarco S.A. 
en el mercado de pequeñas empresas de Managua, proporcionándole más valor 
por su dinero. 
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3.7.2.1 Objetivos de la estrategia.  
1. Persuadir a las pequeñas empresas de Managua, a adquirir el banner 
elaborado en Solarco S.A., brindando más razones a tomar en cuenta al 
momento de decidir. 
2. Contribuir a posicionar a Solarco S.A. en la mente de las pequeñas 
empresas de Managua, como una organización comprometida con las 




Incrementar junto con las otras estrategias las ventas del banner de Solarco S.A. 
en el mercado de las pequeñas empresas de Managua, en un 8.92% de la 
capacidad de producción ociosa en la empresa. 
 
3.7.2.3 Tiempo de ejecución. 
 
La campaña promocional se llevará a cabo durante todo el mes de mayo del año 
2008, una vez que ha concluido la primera fase de la campaña publicitaria y que 
gran parte del mercado meta conoce a Solarco S.A. 
 
3.7.2.4 Plan de acción para la estrategia. 
 
Solarco S.A. ofrecerá a la pequeña empresa de Managua dos opciones 
mutuamente excluyentes, las cuales son: 
 
1. Se les ampliará sin costo adicional la resolución a la cual se les imprime 
el banner a los clientes, de la siguiente manera: 
 Si el cliente factura un banner de 178 DPI se les entregará uno impreso a 
300 DPI. 
 Si el cliente factura un banner de 300 DPI se les entregará uno impreso a 
720 DPI. 
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2. Implementaremos un sistema de envió de correo físico, a las pequeñas 
empresas de Managua,  por medio de correos de Nicaragua, con el fin de 
informar a la clientela potencial de las promociones actuales que posee el 
banner de Solarco S.A. 
 
 El correo físico llevara un breve saludo dirigido al cliente, luego se hará 
una breve presentación de la empresa Solarco S.A. y todos los productos 
que ofrece, incluiremos en especial al banner y todos los beneficios que 
este ofrece, y cuáles son las promociones actuales que tiene Solarco S.A. 
para el mismo.  
 
Modalidad entrega: Físico. 
Forma de embalaje: Ensobrado sin etiqueta. 
Contenido: Broshure. 
Tiempo de entrega: 4 días. 
 
 Se enviara correo electrónico a todos aquellas pequeñas empresas de 
Managua, que posean una dirección electrónica. Para averiguar dichas 
direcciones utilizaremos, guía telefónica, revistas publicitarias, publicidad 
externa de las pequeñas empresas de Managua, anuncios en los Diarios 
del país y tarjetas de presentación  adquiridas en las visitas realizadas 
por los vendedores. 
 
Modalidad de entrega: electrónico. 
Forma de embalaje: e-mail. 
Contenido: Boletín electrónico. 
Tiempo de entrega: Instantáneo. 
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3.7.3 Desarrollar un canal de comunicación entre la pequeña empresa de 
Managua y Solarco S.A. 
 
Esta estrategia le permitirá a Solarco S.A. intercambiar información con la 
pequeña empresa de Managua, para mejorar el proceso de comercialización del 
banner y establecer relaciones cercanas que permitan enfrentar eficazmente a la 
competencia de Solarco S.A. en este mercado, satisfaciéndoles las necesidades 
de publicidad en el punto. 
 
3.7.3.1 Objetivos de la estrategia. 
 
1. Mejorar continuamente el proceso de comercialización del banner de 
Solarco S.A. en las pequeñas empresas, intercambiando información con 
los integrantes de este mercado. 
2. Estar al tanto de los cambios en las necesidades de publicidad de la 
pequeña empresa en Managua. 





Mejorar continuamente el proceso de comercialización para satisfacer las 
necesidades de publicidad en el punto de las pequeñas empresas de Managua. 
 
3.7.3.3 Tiempo de ejecución. 
 
Esta estrategia se pondrá en práctica durante el periodo comprendido entre los 
meses de abril a octubre (inclusive), sin embargo la gerencia de Solarco S.A. 
puede continuar implementando esta estrategia en periodos posteriores. 
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3.7.3.4 Plan de acción para la estrategia. 
 
Para implementar esta estrategia hemos seleccionado los siguientes medios 
para ponernos en contacto con la pequeña empresa de Managua. 
 
 La fuerza de ventas de la empresa. 
 Vía telefónica. 
 
Ambos medios se utilizarán durante todo el periodo de tiempo que abarca la 
ejecución de esta estrategia. 
 
3.7.2.4.1 La fuerza de ventas de la empresa. 
 
Los vendedores deben hacer uso de la observación y del cuestionario para 
recopilar información útil para cumplir con los objetivos de esta estrategia, entre 
la información que se debe recabar se debe incluir: 
 
 Gustos y preferencias de publicidad de las pequeñas empresas de 
Managua. 
 Empresas de publicidad que les ofrecen a las pequeñas empresas de 
Managua bienes publicitarios. 
 Sugerencias de la pequeña empresa de Managua dirigidas a Solarco S.A. 
 
Esta información debe ser recabada periódicamente para adaptar el plan de 
comercialización a las condiciones actuales del mercado y puede ser recopilada 
tanto en las instalaciones de los clientes como en las de Solarco S.A. 
 
Esta estrategia está relacionada con la capacitación del personal, ya que se 
debe entrenar para obtener los mejores resultados. 
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3.7.2.4.2 Vía telefónica. 
 
Se establecerá comunicación vía telefónica con aquellas pequeñas empresas de 
Managua que no han sido visitadas en un periodo mayor a 2 meses por los 
vendedores de Solarco S.A.; para recopilar información por este medio se hará 
uso de cuestionarios bien definidos, los cuales deben incluir los elementos 
mencionados en el apartado anterior. 
El tiempo promedio en realizar estas llamadas es de 3 minutos cada una. 
 
3.8 Desembolso de dinero por la implementación de las estrategias. 
 
En esta parte se detallan los costos asociados a la implementación de cada una 
de las estrategas para las cuales hemos especificado su plan de acción, para 
ello hemos hecho uso de los datos de las cotizaciones  mostradas en el anexo 
No 8. 
 
Debido a que el costo de algunas acciones depende del nivel de ventas del 
banner, primero hemos determinado las proyecciones de ventas de este bien 
publicitario para el periodo que cubre esta propuesta de comercialización, esto 
se ha hecho en base a la capacidad de producción ociosa de Solarco S.A. 
 
Para realizar las conversiones monetarias entre córdobas y dólares 
norteamericanos se ha utilizado la tasa de cambio oficial  brindada por el Banco 
Central de Nicaragua (BCN) el día 10 de marzo del 2008, la cual equivale a 
19.0802 córdobas por un dólar norteamericano. 
 
3.8.1 Capacidad ociosa de producción de Solarco S.A. 
 
La capacidad de producción ociosa para el banner de Solarco S.A. la hemos 
determinado en base a las especificaciones de los plotters utilizados en su 
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elaboración (ver anexo 2) y en los niveles de ventas promedio mensuales para 
el año 2007. 
 
En la tabla No 3.9 se muestra esta información junto con el porcentaje de 
ociosidad mensual con respecto a las ventas. 
 
Tabla No 3.9: Capacidad mensual de producción ociosa del banner de Solarco S.A. 
Capacidad de producción ociosa del banner de Solarco S.A. en m2  para el año 2007 
Capacidad de producción mensual en m2 a 178 DPI 1440 
Capacidad de producción mensual en m2 a 300 DPI 608 
Capacidad de producción mensual en m2 a 720 DPI 480 
Capacidad de producción mensual en m2 2528 
Ventas mensuales promedio del banner de Solarco S.A. para el año 2007 en m2 2152 
Capacidad de producción ociosa al mes en m2 376 
Porcentaje de capacidad ociosa 14.87% 
Fuente: Elaboración propia. 
 
 
3.8.2 Proyección de las ventas mensuales del banner de Solarco S.A. 
 
Basados en la capacidad de producción ociosa del banner de Solarco S.A. para 
los 7 meses que cubre esta propuesta de comercialización que asciende a  
2,632 m2, hemos proyectado las ventas mensuales para el banner.  
Con la implementación de esta propuesta se venderá el 60% de la capacidad 
ociosa, incrementando mensualmente de forma lineal iniciando en el 2.32% en 
abril, que se corresponde con la cantidad del mercado meta que se cubrirá en la 
primera parte de la campaña publicitaria y terminando con el 25% en el mes de 
octubre (ver libro electrónico). 
 
La tabla No 3.10 muestra las proyecciones de venta para el periodo comprendido 
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Tabla No 3.10: Proyección de ventas del banner de Solarco S.A. en m2 para el periodo 
comprendido entre abril y octubre del año 2008. 
Meses Abril  Mayo Junio  Julio  Agosto Septiembre  Octubre  
Cantidad 36.63 110.54 184.45 236.88 284.25 331.63 394.80 
Fuente: Elaboración propia. 
 
3.8.3 Presupuesto de costos de ejecución de las estrategias planteadas. 
 
En la tabla No 3.11 se muestra el costo de ejecución de las estrategias 
planteadas en esta propuesta de comercialización. 
 
El sueldo básico del personal de ventas ha sido tomado de los registros actuales 
de la empresa donde se estipula que los vendedores ganarán  
 
El sueldo básico del personal de venta se estableció por los dirigentes Solarco 
S.A. Asimismo el porcentaje de comisión que es del 7%, se estableció por 
acuerdo mutuo entre la dirigencia de la empresa y los vendedores. Este 7% de 
comisiones se hace tangible para el vendedor si este logra vender más de 250 
rótulos al mes.   
 
El costo de aumentar la resolución al cliente se calculó, efectuando la diferencia 
entre los precios reales de las resoluciones, y multiplicando por el mes 
proyectado de las ventas en metros cuadrados en el cual se llevará a cabo la 
estrategia, el cual nos da como resultado el costo en que incurrirá la empresa. 
 
El costo de telefonía se calculó en base al  costo de la tarifa telefónica por 
minuto aprobadas por ENITEL, la cual es de C$ 3.00 por minuto, multiplicado 
por el tiempo promedio en se incurrirá en llamar a los clientes que es de 3 
minutos, y también se multiplica por el promedio de clientes mensuales.  
 
El costo de papelería se calculó sobre la base del 10% sobre las ventas 









































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































    Capítulo III: Formulación y selección de las estrategias a implementar 
 
Plan de comercialización para el banner de la empresa Solarco S.A. en el mercado de 
las pequeñas empresas ubicadas en la ciudad de Managua. 
77 
3.8.4 Utilidades percibidas por Solarco S.A. 
 
A continuación presentamos las utilidades percibidas por Solarco S.A. al 
implementar esta propuesta de comercialización, éstas han sido calculadas en 
base a los precios actuales de la empresa, las ventas proyectadas para el 
banner y el presupuesto de egresos presentado en la tabla No 3.11. 
 
Tabla No 3.12: Utilidades percibidas por Solarco S.A. al implementar esta propuesta de 
comercialización. 
Concepto Cantidad en $ 
Ingresos por ventas 26,507.82 
Costo de implementación de las estrategias 10,491.92 
Ingresos generados por la implementación de las 
estrategias. 
16,015.90 
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1. Solarco S.A. ofrece mayores servicios y productos agregados al 
comercializar el banner que produce, ofreciendo a sus clientes un bien 
publicitario novedoso y atractivo, elaborado con materiales de alta calidad y 
con un precio que oscila entre los más bajos del mercado.  
 
2. El alza de precios de los productos sustitutos del banner y el mejoramiento 
en la impresión del banner han creado la oportunidad para comercializar a 
través de un plan de comercialización este bien publicitario en el mercado de 
las pequeñas empresas de Managua. 
 
3. El precio y el atractivo son los elementos más importantes que convierten al 
banner en un bien publicitario adecuado para que las pequeñas empresas 
realicen sus labores de publicidad en el punto de venta. 
 
4. El 68% de las pequeñas empresas de Managua, no conoce la empresa 
Solarco S.A. mientras que el 72% de las pequeñas empresas de la muestra 
que representan la mayoría conocen el bien banner, pero estas no lo utilizan 
como herramienta principal para realizar su publicidad.  
 
5. Las estrategias más relevantes para esta propuesta de comercialización son 
aquellas relacionadas con  la publicidad, la promoción y la comunicación del 
banner, estas estrategias permitirán al banner que elabora la empresa utilizar 
sus fortalezas y aprovechar sus oportunidades para atacar sus debilidades y 
minimizar los efectos negativos de las amenazas.  
 
6. Al implementar esta propuesta de plan de comercialización, Solarco S.A. 
logrará aprovechar el 60% de su capacidad ociosa con la que cuenta 
actualmente en la línea de producción del banner, obteniendo de esta 
manera la cantidad de $16,015.90, como ingresos generados por la 
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1. Solarco S.A. debe darse a conocer a través de este plan de comercialización  
ante la pequeña empresa de Managua tomando en cuenta que el 87% que 
representa la mayoría de la muestra invierte en publicidad y que el 68%  aún 
desconoce la existencia de ésta. De tal manera que al informar y persuadir al 
mercado meta, la pequeña empresa incluya a Solarco S.A. al momento de 
tomar decisiones para adquirir al banner como medio para realizar su 
publicidad. 
 
2. Realizar estudios que den seguimiento a los gustos y preferencia de 
pequeñas empresas de Managua, para determinar posibles cambios y 
opiniones en cuanto al producto que elabora Solarco S.A. Es necesario forjar 
una retroalimentación entre el cliente y la empresa, para lograr 
consolidaciones estratégicas y fortalecerlas mientras Solarco S.A. sea 
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Plan de comercialización para el banner de la empresa Solarco S.A. en el mercado de las 
pequeñas empresas ubicadas en la ciudad de Managua. 
Anexo 2: Plotters con los que cuenta SOLARCO S.A. en el proceso de 
producción del banner. 
Figura No 1: Plotter DGI VT II-92 
 
 Resolución máxima de impresión:  300 x 300 puntos por pulgadas. 
 Modo de impresión:   Unidimensional y Bidimensional. 
 Número de cabezales:   4. 
 Velocidad de impresión 
 En dos pasadas:   7.6 m2 por hora. 
 En cuatro pasadas:   3.9 m2 por hora. 
 Memoria operativa:    16 Megabyte. 
 Modelo de color:    4 colores. 
 Tamaño (ancho, profundidad, alto): 3170 mm x 1070 mm x 1250 mm. 
 Tamaño máximo de impresión 
 En rollos:    2350 mm. 
 En hojas:    2370 mm. 
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Anexo 2: Plotters con los que cuenta SOLARCO S.A. en el proceso de 
producción del banner. 
Figura No 2: Plotter DGI VT-92 
 
 Resolución máxima de impresión:  300 x 300 puntos por pulgadas. 
 Modo de impresión:   Unidimensional y Bidimensional. 
 Número de cabezales:   4. 
 Velocidad de impresión 
 En dos pasadas:   7.6 m2 por hora. 
 En cuatro pasadas:   3.9 m2 por hora. 
 Memoria operativa:    16 Megabyte. 
 Modelo de color:    4 colores. 
 Tamaño (ancho, profundidad, alto): 3400 mm x 1050 mm x 1202 mm. 
 Tamaño máximo de impresión 
 En rollos:    2310 mm. 
 En hojas:    2315 mm. 
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Anexo 2: Plotters con los que cuenta SOLARCO S.A. en el proceso de 
producción del banner. 
Figura No 3: Plotter Csitex Vision - Grand Jet Classic 
 
 Resolución máxima de impresión:  178 x 178 puntos por pulgadas. 
 Modo de impresión:   Unidimensional y Bidimensional. 
 Número de cabezales:   4. 
 Velocidad de impresión 
 En dos pasadas:   6 m2 por hora. 
 En cuatro pasadas:   3 m2 por hora. 
 Memoria operativa:    32 Megabyte. 
 Modelo de color:    4 colores. 
 Tamaño (ancho, profundidad, alto): 4100 mm x 1000 mm x 1410 mm. 
 Tamaño máximo de impresión 
 En rollos:    2310 mm. 
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Anexo 2: Plotters con los que cuenta SOLARCO S.A. en el proceso de 
producción del banner. 
Figura No 4: Plotter Seico IP6600 
 
 Resolución máxima de impresión:  720 x 720 puntos por pulgadas. 
 Modo de impresión:   Unidimensional y Bidimensional. 
 Número de cabezales:   6. 
 Velocidad de impresión 
 En dos pasadas:   6 m2 por hora. 
 Memoria operativa:    16 Megabyte. 
 Modelo de color:    6 colores. 
 Tamaño (ancho, profundidad, alto): 3820 mm x 1255 mm x 1320 mm. 
 Tamaño máximo de impresión 
 En rollos:    2310 mm. 
 En hojas    2415 mm. 
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Anexo 3: Capacidad de producción de los plotters de SOLARCO S.A. en 
diferentes resoluciones y número de pasadas. 
Resolución en puntos por 
pulgada (DPI) 
Número de pasadas Producción en m2/h 
178 DPI 2 pasadas 6 
178 DPI 4 pasadas 3 
300 DPI 2 pasadas 7.6 
300 DPI 4 pasadas 3.9 
720 DPI 2 pasadas 6 
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Anexo 4: Especificaciones de las computadoras utilizadas en Solarco S.A. 
para elaborar el diseño gráfico del banner. 
 
Nombre del equipo Desktop01 
Utilización Diseño gráfico 
Componente  Capacidad 
Placa base Pentium IV 
Procesador Intel LGA 775 Cel 2.6 Ghz 
Cache 256 Kb 
Memoria 1 Gb ddr2 
Disco duro Samsung 120 Gb 
Tarjeta de video Nvidia 512 Mb 
Monitor Dell (Representación triangular) 
Teclado Multimedia PS2 
Mouse  Óptico PS2 
Unidades de CD DVD ROM, Quemador de DVD 
Fuente: Solarco S.A. 
Nombre del equipo Jhansen 
Utilización Diseño gráfico 
Componente  Capacidad 
Placa base Pentium IV 
Procesador 
AMD Sempron64 3200+ 1.8 
Ghz 
Cache 256 Kb 
Memoria 1 Gb ddr 
Disco duro Maxtor 80 Gb 
Tarjeta de video Nvidia 512 Mb 
Monitor HP L1707 Pantalla Plana 
Teclado Multimedia PS2 
Mouse  Óptico PS2, Mouse Pen 
Unidades de CD Quemador de DVD 
  Fuente: Solarco S.A. 
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Anexo 4: Especificaciones de las computadoras utilizadas en Solarco S.A. 
para elaborar el diseño gráfico del banner. 
 
Nombre del equipo Jswk 
Utilización Diseño gráfico 
Componente  Capacidad 
Placa base Pentium  Socket 475 
Procesador Intel LCA 475 3.2 Ghz 
Cache 256 Kb 
Memoria 1 Gb ddr2  
Disco duro Maxtor 80 Gb, Samsung 80 Gb 
Tarjeta de video Nvidia  Geforce 6100 128 Mb 
Monitor AOC Wide Screen 19'' 
Teclado Multimedia PS2 
Mouse  Óptico USB 
Unidades de CD CD ROM, Quemador de DVD 
  Fuente: Solarco S.A. 
Nombre del equipo Ds001 
Utilización Diseño gráfico 
Componente  Capacidad 
Placa base Pentium  IV 
Procesador AMD atlhon ™ 64X2 Dual Core 
Cache 256 Kb 
Memoria 2 Gb ddr2  
Disco duro Samsung 160 Gb 
Tarjeta de video Nvidia  512 Mb Compartida 
Monitor Dell (Representación triangular) 
Teclado Multimedia PS2 
Mouse  Óptico USB 
Unidades de CD CD ROM, Quemador de DVD 
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Anexo 4: Especificaciones de las computadoras utilizadas en Solarco S.A. 
para elaborar el diseño gráfico del banner. 
 
 
Nombre del equipo Pde12ew (Portátil) 
Utilización Diseño gráfico 
Componente  Capacidad 
Placa base Rocket 478 
Procesador Intel LGA 3.2 Ghz 
Cache 256 Kb 
Memoria 1 Gb ddr2  
Disco duro Samsung 80 Gb 
Tarjeta de video AGP 256 Mb Compartida 
Monitor Dell (Representación triangular) 
Teclado Multimedia Incorporado 
Mouse  Touch Pad, Óptico USB 
Unidades de CD Quemador de DVD 
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Anexo No 5: Formato de la encuesta. 
 
La empresa Solarco S.A. está realizando una encuesta para determinar 
aspectos relacionados con las acciones de publicidad que emprenden las 
pequeñas empresas ubicadas en Managua. ¿Le importaría dedicarnos unos 
cuantos minutos para responder algunas preguntas?” 
 
Si el encuestado se niega a realizar la entrevista, agradézcale a la persona por 
su tiempo y luego llame al próximo encuestado potencial. 
 
1. ¿Conoce a la empresa nicaragüense dedicada a la fabricación y 
comercialización de bienes publicitarios llamada Solarco S.A.? 
 
2. ¿Conoce al bien publicitario llamado banner, el cual está formado por un 
material similar a una lona, donde se imprimen imágenes y texto y puede ser 
usado para realizar publicidad en el interior y exterior de los locales? 
 
3. ¿Invierte dinero en realizar publicidad para su negocio? 
 
Si contesta “No” ir a la pregunta 10. 
 
4. Cuáles de los siguientes medios publicitarios utiliza para realizar la publicidad 
de su empresa. 
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5. ¿En cual de estos periodos adquiere los bienes especificados en la pregunta 
anterior? 
 
6. ¿Cuáles de los siguientes elementos ha tomado en cuenta para elegir estos 
bienes publicitarios? 
 
7. ¿A cuáles de las siguientes empresas compra los bienes publicitarios que 
utiliza para realizar la publicidad de su negocio? 
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8. ¿Cuáles de las siguientes razones lo han llevado a decidir comprar tales 
bienes publicitarios en esta(s) empresa(s)? 
 
9. Según su criterio, ¿cuáles de los siguientes factores convierten al banner en 
un bien adecuado para realizar la publicidad de su negocio? 
 
10. ¿Cuáles de las siguientes razones lo han llevado a no invertir en publicidad 
para su negocio? 
 
Le agradecemos su colaboración en nuestro estudio. 
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Anexo No 6: Tablas correspondientes a la prueba piloto. 
 
















<  6 mes < 1 año > 1 año Total
Rótulos luminosos 3 2 1 6
Facias 3 2 1 6
Mupis 2 1 1 4
Radio 1 1 1 3
Banner 5 4 2 11
Afiches 1 1 1 3
Mantas 2 1 1 4
Televisión 1 1 1 3
Precio
Durabilidad



























4. Cuáles de los siguientes medios publicitarios










1. ¿Conoce a la empresa nicaragüense dedicada a la
fabricación y comercialización de bienes publicitarios
llamada Solarco S.A.?
2.   ¿Conoce al bien publicitario llamado banner,
el cual está formado por un material similar a una
lona, donde se imprimen imágenes y texto y
puede ser usado para realizar publicidad en el
interior y exterior de los locales?
3.   ¿Invierte dinero en realizar publicidad para su
negocio?
5. ¿Con qué frecuencia adquiere los bienes
especificados en la pregunta anterior?
6. ¿Cuáles de los siguientes elementos ha
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Ofrecen el menor precio.
Están más cerca que otras
empresas de publicidad.
No conozco a otras
empresas de publicidad.
Los vendedores de estos
proveedores me visitan
frecuentemente.
Ofrecen mayor tiempo de
garantía.
Ofrecen sistema de crédito
Brindan servicio de entrega
y garantía gratis.
Se puede transportar de un
lugar a otro con facilidad.
Su bajo costo en
comparación con otros tipos
de rótulos.
Se puede colocar dentro y
fuera de los locales.
No hace uso de electricidad
Transmite el mensaje a
través de imágenes y texto
de forma estático.
Su durabilidad es menor
que el de otro tipo de rótulo,
como los luminosos.
No es útil para mi negocio.
Carezco de conocimientos
de publicidad.
La publicidad es muy
costosa.

































10.   ¿Cuáles de las siguientes razones lo han
llevado a no invertir en publicidad para su
negocio?
7. ¿A cuáles de las siguientes empresas compra
los bienes publicitarios que utiliza para realizar la
publicidad de su negocio?
8. ¿Cuáles de las siguientes razones lo han
llevado a decidir comprar tales bienes
publicitarios en esta(s) empresa(s)?
9. Según su criterio, ¿cuáles de los siguientes
factores convierten al banner en un bien
adecuado para realizar la publicidad de su
negocio?
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Tabla No 2: Resultado de la aplicación de la prueba piloto a 30 encuestados. 
# de encuesta 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
1 10 50 50 13 2 24 5 9 6 - 169
2 10 50 50 7 1 21 3 10 3 - 155
3 10 10 50 10 2 21 7 4 6 - 120
4 50 10 50 7 1 24 5 4 4 - 155
5 10 10 50 18 5 15 7 10 6 - 131
6 10 50 50 13 2 15 3 4 6 - 153
7 10 50 50 7 1 15 3 10 3 - 149
8 10 50 50 4 1 22 5 9 4 - 155
9 50 50 50 6 1 9 3 4 4 - 177
10 10 10 50 7 2 23 5 9 6 - 122
11 50 10 50 13 2 15 3 4 6 - 153
12 10 10 50 12 4 15 4 10 6 - 121
13 10 50 50 7 1 15 3 10 3 - 149
14 50 10 50 16 5 15 5 10 7 - 168
15 10 10 10 - - - - - - 10 40
16 50 10 50 7 1 24 7 9 10 - 168
17 10 50 50 4 1 24 3 10 4 - 156
18 10 50 50 12 4 9 4 9 6 - 154
19 10 10 50 4 1 22 5 9 4 - 115
20 50 10 50 6 1 15 7 10 4 - 153
21 10 10 10 - - - - - - 12 42
22 10 10 50 6 1 9 5 9 10 - 110
23 50 10 50 7 1 24 7 9 10 - 168
24 10 10 50 7 1 15 5 10 6 - 114
25 10 50 50 13 2 21 3 9 4 - 162
26 50 10 50 16 5 15 4 10 7 - 167
27 50 10 50 7 1 21 3 10 6 - 158
28 10 50 50 7 1 15 5 10 6 - 154
29 10 10 50 6 1 9 5 9 10 - 110
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Tabla No 3: Frecuencia de los puntajes de la encuesta que han sido seleccionadas como 
importantes para este estudio. 






























Noviembre 124.22 2105.529 
Diciembre 153.31 2598.6045 
2007 
Enero  110.36 1870.602 
Febrero  163.20 2766.24 
Marzo 85.00 1440.75 
Abril 96.23 1631.0985 
Mayo 89.00 1508.55 
Junio 76.23 1292.0985 
Julio 78.23 1325.9985 
Agosto 72.30 1225.485 
Septiembre 97.00 1644.15 
Octubre 87.90 1489.905 
Noviembre 85.69 1452.4455 
Diciembre 136.00 2305.2 
2008 Enero 96.20 1630.59 
Proyección a partir de: 
Febrero 129.30 2191.5785 
Marzo 142.29 2411.8155 
Abril 119.52 2025.864 
Mayo 114.81 1946.0295 
Junio 90.08 1526.7995 
Julio 87.15 1477.249 
Agosto 81.15 1375.549 
Septiembre 75.59 1281.194 
Octubre 82.51 1398.5445 
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Anexo No 7: Codificación de los datos de la encuesta. 
 
1. ¿Conoce a la empresa nicaragüense dedicada a la fabricación y 





No contestada 0 
 
 
2. ¿Conoce al bien publicitario llamado banner, el cual está formado por un 
material similar a una lona, donde se imprimen imágenes y texto y puede ser 





No contestada 0 
 
 





No contestada 0 
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Anexo No 7: Codificación de los datos de la encuesta. 
 
4. Cuáles de los siguientes medios publicitarios utiliza para realizar la publicidad 
de su empresa. 
 
Respuesta Código 








Otros Contestación del encuestado 
No contestada 0 
 
 




< de 6 meses 1 
< de 1 año 2 
> de 1 año 3 
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Anexo No 7: Codificación de los datos de la encuesta. 
 





Forma en que el medio transmite el 
mensaje 
3 
Alcance del mensaje 4 
Atractivo del medio 5 
Me lo han ofrecido los vendedores de 
una empresa de publicidad 
6 
Otros Contestación del encuestado 
No contestada 0 
 
7. ¿A cuáles de las siguientes empresas compra los bienes publicitarios que 
utiliza para realizar la publicidad de su negocio? 
 
Respuesta Código 
Mega impresiones digitales 1 
Alfatec 2 
Rotuladora moderna 3 
Neón nieto 4 
Publicidad urbana 5 
Solarco S.A. 6 
Su arte 7 
Marketing depot 8 
Otros Contestación del encuestado 
No contestada 0 
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8. ¿Cuáles de las siguientes razones lo han llevado a decidir comprar tales 
bienes publicitarios en esta(s) empresa(s)? 
 
Respuesta Código 
Ofrecen el menor precio 1 
Están más cerca geográficamente que 
otras empresas de publicidad 
2 
No conozco a otras empresas de 
publicidad 
3 
Los vendedores de estos proveedores 
me visitan frecuentemente 
4 
Ofrecen mayor tiempo de garantía 5 
Ofrecen sistema de crédito 6 
Brindan servicio de entrega e 
instalación gratis 
7 
Otros Contestación del encuestado 
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Anexo No 7: Codificación de los datos de la encuesta. 
 
9. Según su criterio, ¿cuáles de los siguientes factores convierten al banner en 
un bien adecuado para realizar la publicidad de su negocio? 
Respuesta Código 
Se puede transportar de un lugar a 
otro con facilidad 
1 
Su bajo costo en comparación con otro 
tipo de rótulo 
2 
Se puede colocar dentro y fuera de los 
locales 
3 
No hace uso de electricidad 4 
Transmite el mensaje a través de 
imágenes y texto de forma estático 
5 
Su durabilidad es menor que otro tipo 
de rótulo, como los luminosos 
6 
Otros Contestación del encuestado 
No contestada 0 
 
10. ¿Cuáles de las siguientes razones lo han llevado a no invertir en publicidad 
para su negocio? 
Respuesta Código 
No es útil para mi negocio 1 
Carezco de conocimientos de 
publicidad 
2 
La publicidad es muy costosa 3 
No he contemplado la posibilidad de 
realizar publicidad para mi empresa 
4 
Otros Contestación del encuestado 
No contestada 0 
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